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MOTTO
Genius adalah satu persen inspirasi dan sembilan puluh sembilan persen kerja 
keras
(Thomas Alfa Edison)
Aku lebih suka jujur kepada diri sendiri, bahkan ditengah bahaya mendapat 
ejekan dari orang lain, daripada berbohong dan mendatangkan kebencianku 
sendiri
 (Frederick Douglass)
Komitmen individual pada usaha kelompok itulah yang membentuk kerja tim, 
kerja perusahaan, kerja masyarakat dan kerja kebudayaan
(Vince Lombardi)
Musik adalah obat yang mampu memberikan ketenangan untukmu, baik batin 
maupun ragamu
(Penulis)
Keluarga adalah satu kata yang memiliki banyak makna, keindahan serta 




Alloh SWT, Rosullulloh SAW, Kedua Orang Tua, Kakak, Orang Tersayang, 
Keluarga Besar, Bapak/ibu Dosen beserta sahabat-sahabat yang selalu 
menemani dalam suka maupun duka... 
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ABSTRAKSI
       Persaingan merupakan faktor yang tidak boleh dipandang dengan sebelah 
mata terutama dalam bidang produk dan jasa. Setiap perusahaan harus memiliki 
keunggulan pada usahanya serta mampu menciptakan strategi jual yang lebih baik 
dari para pesaingnya. Hal ini yang dilakukan juga oleh sebuah klinik kecantikan 
yang bernama Natasha Skin Care. Dalam mempromosikan produk serta jasanya, 
Natasha Skin Care menggunakan promosi baik melalui media cetak maupun 
media non cetak. Hal ini selain untuk menarik minat konsumen juga untuk 
menghadapi persaingan dari klinik kecantikan lainnya, seperti Taman Sari Royale 
Heritage, Tje Fuk Cosmetic, Larissa, London Beauty Center dan lain sebagainya.
       Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui hubungan antara
promotional mix (advertising, personal selling, public relation and publicity, sales 
promotion dan direct marketing) terhadap keputusan konsumen Natasha Skin 
Care dan faktor apa yang dominan yang telah mempengaruhi konsumen sehingga 
konsumen memutuskan dan mempercayai Natasha Skin Care sebagai tempat 
untuk merawat kecantikan mereka.
       Penelitian ini merupakan penelitian deskriptif kuantitatif dengan pendekatan 
survey, yaitu penelitian yang mengambil sampel dari suatu populasi dan 
menggunakan kuesioner sebagai alat pengumpulan data pokok. Populasi dalam 
penelitian ini adalah konsumen Natasha Skin Care yang pernah/yang sedang 
menggunakan jasa dan produk dari Natasha Skin Care. Sampel dalam penelitian 
ini adalah sebanyak 100 responden. Metode analisis yang digunakan dalam 
penelitian ini menggunakan Uji Validitas, Uji Reliabilitas, Analisis Regresi Linear 
Berganda, Uji t serta Uji F.
       Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa semua unsur seperti advertising
(periklanan), personal selling (penjualan perseorangan), public relation and 
publicity (hubungan masyarakat dan publisitas), sales promotion (promosi 
penjualan) serta direct marketing (penjualan langsung) memiliki pengaruh positif 
terhadap keputusan pembelian konsumen Natasha Skin Care di Surakarta. hasil uji 
validitas menunjukkan nilai koefisien korelasi product moment lebih besar dari 
rtabel,. Uji reliabilitas nilai rhitung  (Alpha Cronbach’s) lebih besar dari 0,600. 
Analisis regresi linear berganda menunjukkan nilao koefisien positif. Uji t dan Uji 
F menunjukkan adanya signifikansi karena nilai  dan nilai  lebih 
besar dari   dan .
       Kesimpulannya, bahwa variabel promotional mix (advertising, personal 
selling, public relation and publicity, sales promotion dan direct merketing) 
memiliki pengaruh terhadap keputusan pembelian pada konsumen Natasha Skin 
Care di Surakarta. Faktor yang dominan terhadap keputusan pembelian dari 
kelima variabel promotional mix adalah faktor direct marketing.
Kata Kunci : Advertising, Personal Selling, Public Relation and Publicity, Sales 
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